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setor. Desafio esta nas plataformas de billing e em modelos comerciais.

m um cendrio no qual o con-
sumo de dados ganha cada
vez mais importancia para o
gnegocio das operadoras, o
M cquilibrio entre uma oferta
atraente do ponto de vista técnico e
comercial e o grande nimero de usud-
rios pré-pagos pode ndo ser uma tarefa
simples. Acrescenta-se al que a maioria
dos potenciais consumidores de servigos
de dados no celular, ao contrdrio do que
se pode imaginar, ndo estd nas classes
mais abastadas: pesquisa recente da
Nielsen Mobile mostra que 45% dos
usudrios de SVA encontram-se na classe
C e 63% deles tém entre 15 e 34 anos.

Tem-se entio um mercado potencial
enorme para esses servicos de maior
rentabilidade, mas que s6 agora come-
¢am a deslanchar nas operadoras brasi-
leiras. Quando se fala em servigos de
valor adicionado (SVA), os tltimos 12
meses foram marcantes para o setor, por-
que pela primeira vez eles chegaram a
uma participacdo de 10% na receita total
das operadoras méveis. Apesar da marca
significativa ndo hd ainda um modelo de
negécio consolidado, mas hé quem acre-
dite, por exemplo, que o modelo de paga-
mento pré-pago (sucesso absoluto na
voz), ndo faga sentido para dados.

As dificuldades técnicas e comerciais
ndo sio pequenas. Do ponto de vista
técnico, as plataformas atuais de pré-
pago podem ndo estar preparadas para
esse novo mundo. A grande dificuldade
ai é a complexidade que envolve a
cobranga desse servico na modalidade
pré-paga. Quando se fala de pré-pago,
existe um fator critico que é a
velocidades das transacoes.
As plataformas tém que veri-
ficar se aquele usudrio tem
crédito suficiente para a tran-
sacdo, 0 que muitas vezes
incluiu a consulta a um servi-
dor de parceiros — no caso da
compra de um contetido, por
exemplo. Tudo isso tem que
acontecer em uma fragio de
segundo. Thais Marca, geren-

te geral da Convergys no
Brasil, explica

que algumas
plataformas
sao em
tempo real,
outras,
mais anti-
gas, sdo
apenas onli-
ne. As que
sdo online
fazem uma var-
redura na rede a cada
minuto, por exemplo, o0 que
se configura uma brecha
para o cliente pré-pago
conseguir comprar conte-
ido mesmo ndo tendo
crédito. “Tarifacdo do
pré-pago tem uma com-
plexidade bem grande,
mais que a do pos-pago.
Tem que ser muito preciso,
realtime e online. Ndo pode
ter erro”, diz ela.

Ricardo Wigman, gerente de
operacoes para telecom e midia
da Atos Origin concorda que a difi-
culdade para a oferta de dados aos
clientes pré-pagos é a necessidade
da autorizagdo para a transacdo ser
em tempo real. “Os sistemas de billing
pré-pago tém que conseguir tarifar o
cliente em tempo real”, afirma. “Existe
um desafio tecnolégico que ndo é peque-
no em algumas operadoras para adaptar
o parque tecnoldgico”, completa. Mauricio
Falck, gerente de pré-vendas da Amdocs
faz coro. “As plataformas de
pré-pago que existem hoje
foram feitas para cuidar de
minutos de voz. Elas precisam
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entender o que o megabyte”, diz ele.

Modelos de billing

As operadoras precisam
encontrar modelos para evitar,
por exemplo, que os créditos

dos clientes acabem duran-
te um download, o que
pode gerar uma enorme
frustracdo. Outro problema
que ainda acontece é do
cliente pré-pago conseguir
comprar algum contetudo
segundos depois do crédito
terminado. Diante de tantas
dificuldades, o presidente da
Bull, fornecedora de equipa-
mentos de billing, Alberto
Lemos Araujo Filho, tem
uma posicdo até bastante
radical sobre o assunto. Para
ele, o consumo de dados sim-
plesmente ndo faz sentido na
modalidade pré-paga de
pagamento. “Néo consigo
ver o mundo de dados
funcionar no pré-pago.
0 que faz sentido €
baixar o preco de
dados para o pos-
pago e permitir que
clientes com menor
poder aquisitivo consumam esses ser-
vigos”, diz ele.

A executiva de contas sénior da
Triad Systems, Flavia Pollo, acredita que
a dificuldade hoje é a “comunhdo” da
modalidade de pagamento pré-paga da
voz com a modalidade de pagamento de
contetido que hoje basicamente ¢ a assi-
natura. O modelo de assinatura funcio-
na bem no pdés-pago, mas no pré alguns
imprevistos podem acontecer, como 0

“TARIFACAD DO PRE-PAGO £ UMA COMPLEXIDADE BEM
GRANDE, MAIS QUE A DO POS-PAGO. TEM QUE SER MUITO PRECIS,
REALTIME E ONLINE. NAC PODE-TER ERRO.






